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Бакалаврская работа по теме «Анализ и автоматизация учета договорных 
отношений с клиентами компании (на примере ООО ИЦ «Искра»)» содержит 
122 страницы текстового документа, 17 листов презентационного материала, 8 
приложений, 85 использованных источников, 100 иллюстраций, 6 таблиц. 
ИНФОРМАЦИОННЫЕ УСЛУГИ, ПРАВОВАЯ ПОДДЕРЖКА, УЧЕТ 
ДОГОВОРНЫХ ОТНОШЕНИЙ С КЛИЕНТАМИ, ПРОГРАММНОЕ 
ОБЕСПЕЧЕНИЕ, АНАЛИЗ И РАЗРАБОТКА. 
Объект разработки – ООО ИЦ «Искра». 
Задачи разработки: 
 исследовать состояние и тенденции развития рынка 
информационных услуг в сфере правовой поддержки в России и Красноярском 
крае. 
 провести организационно-управленческий анализ компании 
«Искра». 
 проанализировать процесс учета договорных отношений с 
клиентами.  
 обосновать необходимость автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании. 
 разработать веб-приложение для автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании и оценить экономическую эффективность от 
его внедрения. 
Разработка веб-приложения для автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами позволит сделать учет отношений с клиентами 
максимально эффективным, а пользователи системы смогут увидеть 
продуктивность своей деятельности с помощью различных инструментов 
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Информационная деятельность стала одним из важнейших элементов 
рыночной инфраструктуры еще с 50-х годов прошлого века, благодаря 
социально-политическим и экономическим переменам, происходившим в 
наиболее развитых странах, следствием которых стал переход к 
постиндустриальному обществу. Развитие рынка информационных услуг 
привело к активизации международного сотрудничества и процессов 
глобализации. 
Специфика деятельности компании, работающей в сфере 
информационных услуг, напрямую связана с установлением и поддержанием 
прочных и доверительных взаимоотношений с клиентами. Актуально это и для 
компании, работающей в сфере правовой поддержки. 
Информационный центр «Искра» является региональным представителем 
справочной правовой системы КонсультантПлюс. В Красноярском крае свою 
работу осуществляют 9 представительств данной системы. 
На сегодняшний день основная проблема информационного центра 
состоит в отсутствии единого клиент-ориентированного сервиса, с помощью 
которого учет договорных отношений с клиентами был максимально 
эффективным, а пользователи системы (сотрудники, занимающиеся 
сопровождением системы КонсультантПлюс) могли бы увидеть 
продуктивность своей деятельности с помощью различных инструментов 
анализа процесса взаимоотношений с клиентами, реализованных в данном 
сервисе. 
В связи с этим становится актуальной автоматизация договорных 
отношений с клиентами, подразумевающая разработку единого сервиса, 




Цель выпускной квалификационной работы: анализ и автоматизация 
учета договорных отношений с клиентами компании (на примере ООО ИЦ 
«Искра»). 
Для достижения поставленной цели необходимо решить ряд задач: 
 исследовать состояние и тенденции развития рынка 
информационных услуг в сфере правовой поддержки в России и Красноярском 
крае. 
 провести организационно-управленческий анализ компании 
«Искра». 
 проанализировать процесс учета договорных отношений с 
клиентами.  
 обосновать необходимость автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании. 
 разработать веб-приложение для автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании и оценить экономическую эффективность от 
его внедрения. 
Объектом исследования является ООО «Информационный центр 
«Искра». 
Предметом исследования является процесс взаимоотношений 




1 Особенности функционирования и тенденции развития рынка 
информационных услуг в сфере правовой поддержки 
1.1 Состояние и тенденции развития рынка информационных 
услуг в сфере правовой поддержки в России 
Современное постиндустриальное общество характеризуется 
становлением и развитием нового этапа развития человеческой среды – 
информационной экономики. Данный процесс базировался на разработке и 
массовом внедрении электронных технологий, информационных средств, 
продуктов и услуг, а также формировании национальных и глобальных 
коммуникационных систем. Интернет становится неотъемлемой частью 
политической и экономической жизни страны, а информационные потоки, 
распространяемые через виртуальную сеть, способствуют модернизации 
производственной деятельности. 
В условиях современной рыночной экономики способность компании не 
только сохранять свои позиции на рынке, но и динамично развиваться 
определяется наличием информационных ресурсов (о динамике отрасли, о 
показателях конкурентов, изменениях в законодательстве и др.), а также 
возможностью своевременного доступа к ним. Существуют специальные 
организации, агентства, центры, предоставляющие такие информационные 
ресурсы. Данные предприятия в совокупности составляют определенный 
сегмент рынка  рынок информационных услуг. 
Становление рынка информационных услуг началось в России еще в 
конце 80-х гг. в связи с появлением первых независимых коммерческих 
структур и расширением хозяйственной самостоятельности государственных 
предприятий. В это время появились нормативные документы, официально 
разрешающие деятельность кооперативов и предприятий с иностранным 
участием, сыгравших важную роль в развитии рынка деловой информации в 
России, а также нормативные документы, официально разрешающие 
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деятельность кооперативов и предприятий с иностранным участием, сыгравших 
важную роль в развитии рынка деловой информации в России. До этого 
времени, когда экономика страны была плановой, распределение 
информационных ресурсов было строго регламентировано. [26, 55] 
В связи с развитием рыночных отношений в России становится 
актуальной защита информации, а также ее распределение и обновление. 
Данный вопрос регулируется такими нормативно-правовыми актами как: 
 Федеральный закон №149-ФЗ от 27 июля 2006 года «Об 
информации, информационных технологиях и о защите информации»; 
 ГК РФ №230-ФЗ от 18 декабря 2006 года (часть четвертая); 
 закон РФ № 3523-1 от 23 сентября 1992 «О правовой охране 
программ для электронных вычислительных машин и баз данных»; 
 «О персональных данных» (Закон РФ №152-ФЗ от 27 июля 2006г.) 
(ред. от 04.06.2014); 
 «О средствах массовой информации» (Закон РФ от 27.12.91г. с 
изменениями); 
 «О связи» (Закон РФ №126-ФЗ от 07.07.03г.(ред.02.04.14)) и др. 
Рынок информационных услуг в процессе своего функционирования 
выполняет шесть основных функций (рисунок 1). 
 
Рисунок 1  Функции рынка информационных услуг 
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Функция обеспечения информацией удовлетворяет потребности каждого 
участника либо в приобретении (получении), либо в сбыте информации; 
Функция регулирования и нормирования информационного 
пространства: 
 оптимально формирует структурные пропорции в общем объеме 
информационных услуг разного вида как с точки зрения спроса (потребления), 
так и с точки зрения их предложения; 
 обеспечивает рациональное распределение и обмен информацией 
между всеми субъектами рынка; 
 устанавливает уровень и зависимость движения цен (расценок) на 
информационные услуги под влиянием спроса и предложения; 
Функция посредничества в информационном обеспечении позволяет 
осуществлять обмен информационными услугами между поставщиками и 
потребителями; 
Функция распределения и продвижения информации обеспечивает 
распространение всей необходимой информации для активного и выгодного 
участия субъекта в рыночных отношениях; 
Функция стимулирования развития прочих рынков обеспечивает 
возможность дополнительного развития различных рынков за счет получаемой 
информации [42]. 
Эффективное функционирование рынка информационных услуг 
обусловлено постоянной генерацией информации и ее аккумулированием, что 
осуществляется определенными институтами: институтами-генераторами 
информации и институтами-аккумуляторами информации (рисунок 2). 
К институтам, генерирующим информацию относятся: реальный сектор 
экономики, государство, общественные организации, научные и 
исследовательские институты, финансовый сектор экономики. Данные 




Центры создания и распределения информации из баз данных, службы 
передачи данных, консалтинговые и информационные центры и агентства, а 
также сфера «Freelance» относятся к институтам, аккумулирующим 
информацию. 
 
Рисунок 2  Модель рынка информационных услуг 
В современных рыночных условиях институты, генерирующие и 
аккумулирующие информацию должны функционировать, согласно 
определенным требованиям рынка (рисунки 3-4). 
 




Рисунок 4  Требования к аккумуляторам информации 
В настоящее время выделяют пять сегментов рынка информационных 
услуг: сегмент услуг образования; сегмент информации для специалистов; 
сегмент потребительской информации; сегмент деловой информации; сегмент 
обеспечивающих информационных систем и средств (рисунок 5) [7, 8]. 
 
Рисунок 5  Сегменты рынка информационных услуг 
Информация для специалистов прикладной сферы, в свою очередь, может 
быть подразделена на: 
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 научно-техническую информацию (сведения о последних 
достижениях науки и техники, информация о выданных патентах, 
стандартизации, сертификации и др.); 
 профессиональную (информация для специалистов конкретной 
области (рисунок 6) [26, 42]. 
 
Рисунок 6  Классификация информационных ресурсов для специалистов 
Деловая информация подразделяется на биржевую и финансовую, 
маркетинговую и коммерческую бизнес-информацию (рисунок 7) [26, 42]. 
 
Рисунок 7  Классификация деловых информационных ресурсов 
Потребительская информация рассчитана на широкую аудиторию и 
может включать в себя: новостную, справочно-потребительскую, 





Рисунок 8  Классификация потребительских информационных ресурсов 
Образовательная информация может быть представлена в виде 
учебников, методических пособий, развивающих приложений, обучающих 
систем, методик обучения для всех ступеней образования (рисунок 9) [26, 42]. 
 
Рисунок 9  Классификация образовательных информационных ресурсов 
Обеспечивающие информационные системы и средства подразделяются 
на автоматизированные системы, системы поддержки принятия решений, 
информационно-вычислительные системы, информационно-справочные 




Рисунок 10  Классификация обеспечивающих информационных систем 
и средств 
Функционирование данного сегмента рынка предполагает разработку и 
сопровождение информационных систем, консультирование по вопросам, 
связанным с работой систем, подготовку источников информации для 
разработки и сопровождения систем. 
На официальном сайте Федеральной службы государственной статистики 
Российской Федерации в разделе «структура платных услуг населению» 
зафиксирован объем информационных услуг, оказываемых различными 
предприятиями населению, который составил 802 669,9 млн. руб. (802,67 млрд. 
руб.) на конец 2016 года (рисунок 11) [84]. 
 
Рисунок 11  Доля информационных услуг в объеме платных услуг за 
2016 год 




Рисунок 12  Доля информационных услуг в ВВП России за 2016 год 
С целью выявления перспектив развития рынка информационных услуг 
России целесообразно сравнить его с аналогичным рынком за рубежом. В 
качестве объекта сравнения были выбраны США. 
Объем рынка информационных услуг в США оценивается 77,95 млрд. 
долл. Удельный вес данного вида услуг в общем объеме услуг по стране равен 
13,28% (рисунки 13-14). 
 
Рисунок 13  Доля информационных услуг в объеме платных услуг в 




Рисунок 14  Сравнение долей информационных услуг в общем объеме 
платных услуг России и США 
Целесообразно сравнить доли рынка информационных услуг в ВВП 
России и США. В 216 году ВВП США оказался равным 18,5 трлн. долл. 
Следовательно, удельный вес оказанных информационных услуг в ВВП страны 
равен 0,42% (рисунки 15-16). 
 




Рисунок 16  Сравнение долей информационных услуг в ВВП России и 
США 
Исходя из данных, представленных на рисунках 13-16, можно сделать 
следующие выводы: 
 объем информационных услуг в США (4,36 трлн. руб.) существенно 
превышает объем аналогичных услуг в России (8,35 млрд. руб.); 
 доля информационных услуг в объеме платных услуг по США 
равна 13,28, что оказалось на 3,68% больше доли информационных услуг в 
общем объеме платных услуг по России; 
 доля информационных услуг в ВВП США равна 0,42%, что что 
оказалось на 0,51% меньше доли аналогичных услуг в ВВП России. Данные 
структурные различия не так существенны, как различия в предыдущем пункте. 
Рынок информационных услуг в США является более зрелым и 
развитым, чем аналогичный рынок в России. Следовательно, у России есть 
перспективы для роста данного сегмента рынка. 
На сегодняшний день на территории России полноценное развитие 
получили проекты, связанные с разработкой и распространением справочно-
правовых систем. Данные проекты относятся к сектору обеспечивающих 
информационных систем и средств рынка информационных услуг, в частности, 
информационно-справочных систем в сфере правовой поддержки. 
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В начале 1990-х годов, когда начала меняться законодательная база и 
появилось множество новых законов, остро встал вопрос доступа организаций 
и граждан к правовой информации. В то время правовая информация была 
рассредоточена по разным ведомствам, публиковалась частично и в различных 
источниках. Именно тогда возникла идея на основе компьютерных технологий 
создать правовые базы данных, которые позволяли бы хранить огромные 
объемы информации и предоставляли широкие возможности работы с текстами 
[44]. 
Одним из первых подобными разработками стало заниматься научно-
производственное объединение «Вычислительная математика и информатика» 
(НПО «ВМИ»), которое было создано в 1989 году сотрудниками и 
выпускниками факультета вычислительной математики и кибернетики МГУ 
им. М.В. Ломоносова. В 1990 году серьезные усилия были направлены на 
создание информационно-сервисных программных комплексов  в результате 
появилась справочная правовая система «Гарант». В начале 1992 года от НПО 
«ВМИ» отделилась фирма НПП «Гарант-Сервис», которая продолжила 
развитие СПС «Гарант» [44, 47]. 
Тем временем, в январе 1992 года, НПО «ВМИ» приступило к разработке 
проекта КонсультантПлюс. Первая версия нового программного комплекса  
СПС КонсультантПлюс  появилась пять месяцев спустя, а уже в середине 1992 
года началось ее массовое производство и распространение [57, 81]. 
В течение последних 15 лет в России появилось множество небольших 
компаний-разработчиков СПС. Среди них есть специализированные фирмы, 
которые создают обновляемые правовые базы данных («Референт», АРМ 
«Юрист»), а также компании, распространяющие отдельные диски с 
законодательством («Ваше Право», «Законодательство России» и др.). Кроме 
того, на российском рынке представлены следующие системы: «ЮСИС» 
(фирма «Интралекс»); «Юридический Мир» (издательство «Дело и право»); 
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«Юрисконсульт» (фирма «Информационные системы и технологии»); «1С: 
Кодекс», «1С: Гарант», «1С: Эталон» (фирма «1С») и др. [47]. 
Определенную долю рынка составляют системы, созданные 
государственными организациями для обеспечения потребности в правовой 
информации государственных ведомств, например, система «Эталон», 
разработанная Научным центром правовой информации при Министерстве 
юстиции РФ, а также «Система», созданная НТЦ «Система» при ФАПСИ. 
Основными участниками рынка справочных правовых систем (СПС) 
являются (рисунок 17): 
 генераторы информации – государственные учреждения, 
организации, генерирующие и публикующие информацию (государство, 
финансовый сектор); 
 поставщики справочно-правовых систем (КонсультантПлюс, Гарант 
и другие СПС); 
 аккумуляторы информации – организации, предоставляющие 
платный доступ к базам данным, как с помощью глобальных компьютерных 
сетей, так и с помощью собственных служб-онлайн (информационные 
агентства, центры); 
 потребители информации (к ним могут относиться  не только 
граждане, но и институты, генерирующие информацию). 
 
Рисунок 17  Участники рынка справочно-правовых систем 
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К участникам рынка справочно-правовых систем существует ряд 
требований (рисунки 18-20). 
 
Рисунок 18  Требования к генераторам информации на рынке СПС 
 




Рисунок 20  Требования к аккумуляторам информации на рынке СПС 
 
Рисунок 21  Взаимодействие участников на рынке СПС 
Справочно-правовые системы также должны соответствовать 




Рисунок 22  Критерии соответствия справочно-правовых систем 
требованиям рынка 
Продукты таких фирм как «Консультант-Плюс» и «Гарант-Сервис» 
прочно заняли нишу на информационном рынке. Также большой 
популярностью пользуются продукты фирм для различных потребителей, 
например, продукты ЗАО «Кодекс» и «Система Главбух» (рисунок 23). Набор 
официальных документов в этих системах одинаковый, отличия заключаются в 
комментариях к документам и интерфейсе, который включает систему поиска и 
представления нужной информации. В каждой из систем существует несколько 
вариантов поиска: по словам, целым фразам, аббревиатуре, датам, номерам 
актов, ситуациям и т.д. Также системы отличаются по частоте обновления 
информации, стоимости инсталляции и обслуживания. СПС позволяют 
проходить по гиперссылкам к нужным документам, а также изучать схожие 
документы по различным признакам. 
Необходимо отметить выход на рынок системы БСС «Система Главбух» 
– созданной в 2007 году компанией «Актион», выпускавшей известный журнал 





Рисунок 23  Лидеры рынка справочно-правовых систем 
По оценкам некоторых экспертов объем рынка справочно-правовых 
систем составляет около 34,2 млрд. руб. (600 млн. долл.), что составляет 
порядка 0,04% от ВВП России на 2016 год, величина которого равно 85,88 трлн.  
руб. (рисунок 24). 
 
Рисунок 24  Доля рынка СПС в ВВП России 2016 





Рисунок 25  Доля рынка СПС на рынке информационных услуг 
Компания «КонсультантПлюс» образовалась на основании действующего 
законодательства Российской Федерации в 1992 году как координационный 
центр (КЦ) Общероссийской сети распространения правовой информации 
КонсультантПлюс в г. Москве и Московской области. 
С 1994-2003г. сеть КонсультантПлюс уже включает 220 региональных 
центров. К тому времени было установлено около 10 тысяч экземпляров 
систем. Происходит дальнейшее развитие информационных ресурсов, 
программной оболочки и поисковых возможностей, сертификация с Microsoft 
на совместимость с Windows NT и Windows 95, выпуск некоммерческого 
продукта КонсультантПлюс: Средняя школа [68, 81]. 
С 2003-2004г. реализуется Единый стандарт качества сервисного 
обслуживания КонсультантПлюс, который задает единые требования к 
качеству обслуживания и гарантирует каждому своему пользователю 
постоянную сервисную поддержку и помощь в работе с правовой информацией 
в системах КонсультантПлюс, выпускаются серии книг «Классика российской 
цивилистики» [68, 81]. 
С 2004 г. по настоящее время отмечено развитие сервиса, поисковых и 
аналитических возможностей: горячая линия, онлайн-заказ документов, задай 
вопрос юристу/аудитору, видео семинары, горячие документы, подписка на 
рассылку обзоров законодательства, онлайн-архивы; интеграция с Microsoft 
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Word; создание мобильного приложения «КонсультантПлюс: основные 
документы» [68, 81]. 
На данный момент Общероссийская Сеть распространения правовой 
информации КонсультантПлюс состоит из 300 региональных информационных 
центров, расположенных в крупных городах, и более 400 сервисных 
подразделений в небольших населенных пунктах. В настоящее время 
клиентами КонсультантПлюс являются более 300 000 организаций во всех 
регионах страны [81]. 
«Гарант»  справочно-правовая система по законодательству Российской 
Федерации, разрабатываемая ООО "НПП «Гарант-Сервис-Университет», 
первая массовая коммерческая справочно-правовая система в России 
(выпускается с 1990 года). Распространяется через дилерскую сеть более чем 
250 компаний в России и СНГ. Прототип системы был разработан в 1990 году 
научным студенческим отрядом (факультет вычислительной математики и 
кибернетики МГУ) под руководством Д. В. Першеева для государственной 
компани «Дальлесспром» и представлял собой компьютерный справочник по 
Кодексу законов о труде. После реализации проекта разработчики создали на 
основе прототипа полноценную справочную правовую систему (первоначально 
включающую менее десятка правовых актов) с регулярным пополнением, 
первые продажи которой под брендом «Гарант» состоялись в декабре того же 
года. Первоначально разработку системы осуществляло Научно-
производственное объединение «Вычислительная математика и информатика» 
(НПО «ВМИ»), однако спустя два года часть сотрудников (включая Д. В. 
Першеева) покинули НПО «ВМИ» и продолжили работу под тем же брендом 
уже самостоятельно; НПО «ВМИ» в 1992 году создало новый бренд 
«КонсультантПлюс» [68]. 
С 1991-2004гг. компания "Гарант" запатентовала ряд технологических 
решений для создания СПС: систему хранения и поиска данных, поиск 
документов по ситуации и поиск версии документа [79]. 
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С 2004-2009гг. были организованы Всероссийские онлайн-семинары. 
Созданы некоммерческие мультимедийные разработки. Сервер компании 
"Гарант" (www.garant.ru) официально зарегистрирован как средство массовой 
информации. Весной 2009 года компания "Гарант" предложила своим клиентам 
совершенно новый способ подачи информации: схемы по законодательству, 
выполненные в инновационной интерактивной технологии [79]. 
С 2009 г. по настоящее время отмечено развитие сервиса: появление 
горячей линии, стало возможным оформлять онлайн-заказ документов, 
появление правового консалтинга, проведение видео-семинаров, возможность 
подписки на рассылку обзоров законодательства, интеграция с Microsoft Word; 
создание мобильного приложения «Гарант: все кодексы РФ» [52, 79]. 
На данный момент Общероссийская Сеть распространения правовой 
информации «Гарант» состоит из 250 региональных информационных центров, 
расположенных в крупных городах. 
ЗАО «Актион-Медиа» – крупнейшая в России медиагруппа по 
производству b2b-информации. Сейчас под эгидой «Актион-Медиа» выходят 
около 40 периодических изданий, общий ежемесячный тираж которых 
превышает 1 000 000 экземпляров. Среди них такие журналы как: «Главбух», 
«Кадровое дело», «Финансовый Директор», «Генеральный Директор» и т. д. 
В состав «Актион-Медиа» помимо редакций, выпускающих 
многочисленную периодику, входит разработчик БСС «Система Главбух» 
Актион-Digital. «Система Главбух» позиционирует себя как БСС 
(бухгалтерская справочно-правовая система) [52]. 
Согласно данным на официальном сайте медиагруппы «Актион», в  2015 
году количество подписчиков БСС «Главбух» превысило 40 тысяч. В 2011 году 
у «Главбуха» появилась дочерняя система – «Система Кадры». В 2012 – 
«Система Юрист», а в 2013 – «Система Финансовый директор» [52]. 
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В 1991 году петербургским предприятием «Центр компьютерных 
разработок» было положено начало деятельности информационно-правового 
консорциума «Кодекс» [80]. 
Далее в 1995 году появилась версия «Кодекса» под вышедшую в то время 
Microsoft Windows-95. В этом варианте системы появились первые признаки 
единого информационного пространства: поиск по всем базам системы и 
гиперссылки на документы [80]. 
В 1996 году появилась первая тематическая система – «Помощник 
Бухгалтера».  
В 1998 году появляется система для технических специалистов 
«Стройэксперт-Кодекс», которая впоследствии стала родоначальником систем 
под брендом «Техэксперт». 
В 1999 году Консорциум «Кодекс» разрабатывает первую систему для 
юристов, включая в базы материалы судебной и арбитражной практики.  
В 2002 году компания выпускает продукт «Кодекс: Обучение» для 
средних и высших учебных заведений, учебных центров и курсов повышения 
квалификации. 
В 2009 году вышла версия всех систем под Linux, появилась новая 
система «Медицина и здравоохранение». 
В 2014 году выходит специализированная система «Малый бизнес», в 
которую включены все документы, которые могут потребоваться 
предпринимателям этого уровня [80]. 
Консорциум «Кодекс» на сегодняшний день объединяет более 200 
российских компаний, занимающихся разработкой и распространением 
информационных и программных продуктов под торговой маркой «Кодекс». 
Согласное исследованию рынка справочно-правовых систем, 
проведенному маркетинговым агентством «РБК» в 2014 году, СПС 
«КонсультантПлюс» используют 45% респондентов, СПС «Гарант» – 21,8%, 
СПС «Главбух» – 3,1%, СПС «Кодекс» –  2,6%, 14,7% респондентов 
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пользуются одновременно СПС «КонсультантПлюс» и «Гарант». Доля 
использования остальных СПС колеблется от 0,3% до 1,4% (рисунок 26). 
 
Рисунок 26  Доли пользователей различных СПС, % 
Исследование агентства «РБК» также показало, что наиболее 
востребованы СПС на государственной и административной службе: около 80% 
таких предприятий используют «КонсультантПлюс», около 40% – «Гарант» 
(рисунок 27) [13]. 
 
Рисунок 27  Доли пользователей СПС «Гарант» и «Консультант Плюс» 
по отраслям, % 
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Высока доля использования СПС в банках, страховых, лизинговых и 
инвестиционных компаниях, в туристическом бизнесе, консалтинговых 
компаниях. Менее всего СПС используют компании, работающие в сфере 
СМИ, маркетинга, рекламы и дизайна. 
1.2 Специфика функционирования рынка информационных услуг 
в сфере правовой поддержки в Красноярском крае 
Рынок информационных услуг в Красноярском крае активно развивается. 
Предприятия различных масштабов деятельности и отраслей стремятся 
получать актуальную информацию о состоянии рынка, отрасли, изменениях в 
законодательстве, так как без своевременного доступа к информационным 
ресурсам конкурентоспособность предприятия снижается. 
Согласно данным, размещенным на официальном сайте 
Территориального органа Федеральной службы государственной статистики 
(ФСГС) по Красноярскому краю, деятельность в области информации и связи 
осуществляют 1195индивидуальных предпринимателей (ИП), что составляет 
1,7% от общего числа индивидуальных предпринимателей данной сферы 
(70 229), и 2000 организаций (2,6% от всех организаций, общее число которых 
77 221) [82]. 
 
Рисунок 28  Количество ИП и организаций на рынке информационных 
услуг к их общему числу 
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На сайте Территориального органа ФСГС размещены данные об объеме 
информационных услуг, оказанных населению, по состоянию на январь 2017 
года (рисунок 29). Согласно этим данным, объем информационных услуг 
составляет 924,7 млн. руб. (0,05% от ВРП Красноярского края, величина 
которого 1 618 166 млн. руб. или 1,62 трлн. руб.) [82]. 
 
Рисунок 29  Доля информационных услуг в объеме оказанных платных 
услуг на территории Красноярского края 
 
Рисунок 30  Доля информационных услуг в ВРП Красноярского края 
С целью выявления перспектив развития рынка информационных услуг 
Красноярского края целесообразно сравнить его с аналогичным рынком в 




Согласно данным на сайте Территориального органа ФСГС по Москве, по 
состоянию на март 2017 года объем оказанных услуг населению составил 
116 320,3 млн. руб. (116, 32 млрд. руб.), в том числе информационных услуг –
8 351,3 млн. руб. (8, 35 млрд. руб.). Следовательно, доля рынка 
информационных услуг в объеме оказанных платных услуг равна 7%. [83]. 
 
Рисунок 31 – Доля информационных услуг в объеме платных услуг по 
городу Москва 
Если сравнить долю рынка информационных услуг с ВРП Москвы, то она 
составит 0,06% от ВРП указанного региона. 
 
Рисунок 32 – Доля информационных услуг в ВРП по городу Москва 
Доля рынка информационных услуг в общем объеме платных услуг, 
оказываемых населению на территории Красноярского края (8,91%), оказалась 




Рисунок 33 – Сравнение долей информационных услуг в общем объеме 
услуг Москвы и Красноярского края 
Таким образом, можно сделать вывод, что структурные различия 
незначительны. Если сравнивать доли рынка информационных услуг в ВРП 
Красноярского края (0,05%) и Москвы (0,06%), то можно сделать вывод, что и в 
данном аспекте сравнения различия также незначительны (рисунок 34). 
 





Рисунок 35 – Сравнение объемов рынка информационных услуг в Москве 
и Красноярском крае 
Однако объем информационных услуг в стоимостном выражении 
(рисунок 35) в городе Москва (8,35 млрд. руб.) во много раз превышает объем 
данных услуг на территории Красноярского края (924,7 млн. руб.). 
Следовательно, у Красноярского края есть перспективы для роста данного 
сегмента рынка. 
В современных рыночных условиях, когда предприятиям нужно получать 
актуальную информацию об изменениях в законодательстве, в Красноярском 
крае активно развивается рынок информационных услуг в сфере правовой 
поддержки, на котором осуществляется распространение справочно-правовых 
систем. 
В Красноярском крае рынок информационных услуг в сфере правовой 
поддержки представлен большим количеством региональных представительств 
таких компаний, как «КонсультантПлюс», «Гарант», «Главбух», «Кодекс». 
В Ачинске, с. Богучаны, Заозерном, Канске, Кодинске, Лесосибирске, 
Минусинске, Норильске и Шарыпово осуществляют свою работу 9 
информационных центров «Искра»  региональных представительств системы 
«КонсультантПлюс». Второй представитель «КонсультантПлюс»  
«КонсультантПлюс Илан» ведет свою работу в Боготоле, Железногорске, 
Зеленогорске, Канске, Лесосибирске, Минусинске, Назарово и Норильске и 
насчитывает 8 представительств (не включая Красноярские представительства). 
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Представительства системы «Гарант» на территории Красноярского края:  
 в Железногорске в сфере правовой поддержки осуществляет свою 
деятельность ООО «Ассистент»; 
 в Норильске рынок информационных услуг в сфере правовой 
поддержки представлен компанией ООО «Северный гранит»; 
 в Минусинске: ООО "Гарант-Эталон и ООО "Новые технологии». 
В Красноярске официальными региональными центрами сети 
«КонсультантПлюс» являются (всего 5 центров): ООО «Альвента» (адрес: 
Карла Маркса, 48-731 офис), ООО ИЦ «Искра» (2 региональных 
представительства КонсультантПлюс, адреса: Маерчака, 16 и Марковского, 
106), ООО «КонсультантПлюс Илан» (2 представительства системы 
КонсультантПлюс, адреса: Телевизорная, 1 и Авиаторов, 33),  
Представительства системы «Главбух» в Красноярске (всего 6 
представительств): ООО «Ангора» (представитель системы «Главбух», адрес: 
Аэровокзальная, 13, офис 11), бухгалтерская группа «Реноме» (Карла Маркса, 
д. 48, оф.401), ООО «Формула Успеха» (представитель системы «Главбух», 
адрес: Красной Гвардии, 31), ООО «Партнер-Медиа» (представитель системы 
«Главбух», адрес: Красноярский рабочий, 150), ООО «Руц Тел» (представитель 
системы «Главбух», адрес: Молокова, 1), ООО «Главбух» (представительство 
бухгалтерской справочной системы «Главбух», адрес: Мечникова, 44а). 
Представительства системы «Гарант» в Красноярске (всего 7 
представительств): ООО "Агентство Правовой Информации "ГарантСибирь" 
(адрес: Семафорная, 219), ООО «Киасофт» (IT-компания, одно из направлений 
– продвижение системы «Гарант», адрес: Взлётная, 5 ст1-503 офис), ООО 
«Гарант-Красноярск» (представительство системы «Гарант», адрес: Карла 
Маркса, 48 - 11-01 офис), ООО «Гарант-Сервис-Красноярск» (региональное 
представительство системы «Гарант», адрес: Белинского, 1-372 офис), ООО 
«ГарантСибирь» (агентство правовой информации, предоставляющее 
бухгалтерское и юридическое ПО, адрес: Семафорная, 219-307 офис), ООО 
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«Северный гранит» (партнер компании «Гарант», адрес: Карла Маркса, д. 93, 
офис 423), ООО «ГарантСибирь» (агентство правовой информации, 
предоставляющее бухгалтерское и юридическое ПО, адрес: Семафорная, 219-
307 офис). 
Представительства системы «Кодекс» в Красноярске: ООО 
Информсервис (представительство компании «Кодекс», адрес: Маерчака, 38- 
514-520 офис), ООО «"Информационный центр «ПРОФИТ» (адрес: Маерчака, 
д. 10), ООО «Технософт» (Авиаторов, 54). 
На рисунке 36 приведено количество представительств разных 
справочно-правовых систем (далее СПС) в Красноярском крае. 
 
Рисунок 36 – Количество представительств разных СПС в Красноярском 
крае 
На территории Красноярского края (в Красноярске в том числе) 
осуществляют работу 22 представительства СПС «КонсультантПлюс», 10 
представительств СПС «Гарант», 6 представительств СПС «Главбух» и 2 
представительства СПС «Кодекс». 
На рисунке 37 представлено процентное соотношение представительств 





Рисунок 37 – Процентное соотношение отдельных представительств СПС 
в Красноярском крае к их общему числу 
Приведенная на рисунке 37 диаграмма показывает: система 
«КонсультантПлюс» имеет 55% представительств по Красноярскому краю от 
их общего числа, система «Гарант» – 25% представительств, система «Главбух» 
– 15% и система «Кодекс» – 5%. 
Число представительств систем «КонсультантПлюс», «Гарант», 
«Главбух» и «Кодекс» в Красноярске представлено на рисунке 38. 
 
Рисунок 38 – Количество представительств разных СПС в Красноярске 
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На территории Красноярска функционируют 5 представительств СПС 
«КонсультантПлюс», 7 представительств СПС «Гарант», 6 представительств 
СПС «Главбух» и 2 представительства СПС «Кодекс». 
 
Рисунок 39 – Процентное соотношение отдельных представительств СПС 
в Красноярске к их общему числу 
Диаграмма на рисунке 39 показывает, что лидером по количеству 
представительств СПС в Красноярске является «Гарант», второе место 
занимает система «Главбух», третье – «КонсультантПлюс», четвертое – 
«Кодекс». 
Однако анализ статистики использования данных СПС показал, что 
«КонсультантПлюс» является лидером по количеству пользователей системы 
(более 300 000 компаний-клиентов по стране). Прочную нишу среди 
представительств данной системы в Красноярском крае занимают 
региональные сети представительств ООО ИЦ «Искра» (9 представительств по 
Красноярскому краю и более 3000 клиентов) и ООО «КонсультантПлюс Илан» 
(8 представительств по краю и более 8500 клиентов). 
Согласно исследованию ВЦИОМ 2016, СПС «КонсультантПлюс» 
является самой популярной среди своих аналогов. База правовой информации 
насчитывает 105 миллионов документов. Данная система рассчитана 
определенную целевую аудиторию: бухгалтеров, юристов, кадровых 
специалистов, бюджетные организации, отраслевых специалистов, 
руководителей организаций [44,59]. 
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Особенности СПС «КонсультантПлюс»: 
 путеводители КонсультантПлюс описывают порядок решения 
большинства практических вопросов, которые возникают в работе 
специалистов, на основе законодательства и сложившейся судебной практики. 
 конструкторы — особые инструменты в системе КонсультантПлюс. 
Они позволяют составлять и анализировать договоры и учетную политику 
компании на принципиально новом уровне. 
 в «КонсультантПлюс» все нормативные акты снабжены важной 
информацией об их применении: срок действия документа; особенности 
документа; консультации, разъяснения и судебная практика; 
 поисковые инструменты в системе КонсультантПлюс разработаны 
специально для работы с правовой информацией, при этом они учитывают 
профессиональную лексику и распространенные сокращения; 
 в «КонсультантПлюс» есть персональные профили для каждого 
пользователя: бухгалтера, юриста, специалиста бюджетной организации, 
специалиста по закупкам. Свой профиль  это стартовая страница, лента 
новостей, специальные подсказки и результаты поиска, настроенные под задачи 
специалиста; 
 горячая линия и заказ документов, обучение и помощь в работе с 
системой КонсультантПлюс, семинары по самым актуальным темам  все это 
доступно пользователям КонсультантПлюс на всей территории страны [81]. 
Система «КонсультантПлюс» включает в себя следующие разделы: 
законодательство, судебная практика, финансовые и кадровые консультации, 
консультации для бюджетных организаций, комментарии законодательства, 
проекты правовых актов, технические нормы и правила, международные 
правовые акты, правовые акты по здравоохранению, формы документов, а 
также раздел для нормативных и иных правовых актов республики Беларусь. 
Системы «КонсультантПлюс» для специалистов: 
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 Консультант Бизнес: Версия Проф (универсальная система для 
бухгалтера и юриста коммерческих организаций); 
 Консультант Бюджетные организации: Версия Проф 
(универсальная система для бухгалтера и юриста бюджетных организаций и 
органов власти); 
 Консультант Юрист: Версия Проф (система для юриста 
коммерческих организаций); 
 Консультант Бухгалтер: Версия Проф (система для бухгалтера 
коммерческих организаций); 
 Консультант Бюджетные организации (система для специалиста 
бюджетных организаций и органов власти); 
 Консультант Юрист (система для юриста малых и средних 
организаций, адвоката и нотариуса); 
 Консультант Бизнес (система для юриста и бухгалтера малых и 
средних коммерческих организаций) [81]. 
Некоммерческая версия «КонсультантПлюс» представлена на рисунке 40. 
 
Рисунок 40  Некоммерческая версия «КонсультантПлюс» 
Чтобы определить, насколько эффективно функционирует СПС 
«КонсультантПлюс», необходимо проанализировать выполнение данной 




Рисунок 41  Выполнение СПС «КонсультантПлюс» требований к рынку 
СПС 
СПС «КонсультантПлюс» отвечает всем требованиям к рынку СПС. В 
ней присутствуют мощные инструменты основного и расширенного поиска, 
новые документы включаются быстрее, чем в аналогичных системах (в среднем 
на 2-5 дней), информация в системе всегда актуальна и достоверна, техническая 
поддержка пользователей на высоком уровне, интерфейс удобен и понятен для 
всех пользователей. 
Второе место по популярности среди пользователей занимает система 
«ГАРАНТ». В едином гипертекстовом информационном банке системы 
«ГАРАНТ» представлены миллионы документов: федеральные и региональные 
правовые акты, судебная практика, книги, энциклопедии, интерактивные 
схемы, комментарии ведущих специалистов и материалы известных 
профессиональных изданий, бланки отчетности и образцы договоров, 
международные соглашения, проекты законов [79]. 




Рисунок 42  Онлайн-версия системы «Гарант» 
 Система «Гарант» поставляется в локальной и сетевой версиях и 
работает под управлением операционной системы Windows. Сервисная 
поддержка пользователей системы «Гарант» включает: 
 формирование индивидуального информационно-правового 
комплекта для каждого пользователя. Сегодня разработаны специальные 
предложения для бухгалтеров, юристов, руководителей, а также для 
строительных, фармацевтических и медицинских организаций; 
 регулярное обновление информации; 
 поиск редких документов по индивидуальным запросам 
пользователей; 
 горячая линия поддержки – консультации и разъяснения 
специалистов по работе с системой «Гарант»; 
 ежедневные и еженедельные бесплатные мониторинги 
законодательства [79]. 
Партнерская сеть компании «Гарант» включает более 250 компаний по 
всей России. 
СПС «Гарант» отвечает большинству требований к рынку СПС (рисунок 
43). Для данной системы характерно своевременное обновление информации, 
однако оперативность включения новых документов на порядок ниже, чем в 
«КонсультантПлюс». Техническая поддержка пользователей на высоком 
уровне, интерфейс удобен и понятен. Главным минусом системы является 




Рисунок 43  Выполнение СПС «Гарант» требований к рынку СПС 
Система «Главбух» также распространена в Красноярском крае и 
включает в себя следующие разделы: «Рекомендации» (правовые советы от 
профессионалов); «Правовая база» (актуальные базы законов из Налогового, 
Трудового и прочих кодексов); «Формы» (формы стандартных документов); 
«Справочники» (актуальная информация о курсах валют, ставках 
рефинансирования, изменениях в законодательстве); «Журналы» 
(периодические издания компании); «Видео» (видеоматериалы различных 
конференций и семинаров); «Сервисы» (электронные отчеты, проверка 
индексов, шаблоны для поручения платежей и др.) ; «Обучение» (Высшая 
школа главбуха, Школа главбуха малого предпринимательства, Аттестация по 




Рисунок 44  Онлайн-версия СПС «Главбух» 
Система Главбух подходит для разных видов организаций. Существуют 
несколько специализированных версий: 
 для коммерческих организаций (содержит материалы для 
бухгалтера компании с любой системой налогообложения и любой формы 
собственности); 
 для упрощенной системы налогообложения (содержит материалы 
для компаний на спецрежимах: УСН, ЕНВД, ЕСХН). 
СПС «Главбух» не отвечает большинству требований к рынку СПС 
(рисунок 45). Для данной системы характерно своевременное обновление 
информации, однако оперативность включения новых документов на порядок 
ниже, чем в аналогичных системах (в среднем на 5-7 дней), а разработчик 
«Главбух» не несёт никакой ответственности за достоверность включаемых 
нормативных документов (согласно договору с компанией). Техническая 
поддержка пользователей на высоком уровне, интерфейс удобен и понятен. 




Рисунок 45  Выполнение СПС «Главбух» требований к рынку СПС 
СПС «Кодекс» – профессиональная справочная система, 
предоставляющая информацию о законодательстве, судебной практике, 
нормах, правилах и стандартах РФ. 
Официальный сайт компании «Кодекс» представлен на рисунке 46. 
 
Рисунок 46  Официальный сайт компании «Кодекс» 
Единое информационное пространство является главенствующим 
принципом, который объединяет весь спектр информационно-правовых и 
программных продуктов, выпускаемых под маркой «Кодекс». Модульность 
систем «Кодекс» дает пользователю возможность подключать любое 
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количество различных баз данных – от «Законодательства России» до 
«Судебной практики арбитражных судов округов». В комплекс сервисных 
услуг входят установка и обновление систем, консультирование пользователей 
по работе с системой, экспресс-обучение пользователей, горячая линия. 
Поставка систем производится в локальной и сетевой версиях [80]. 
СПС «Кодекс» отвечает большинству требований к рынку СПС (рисунок 
47). Для данной системы характерно своевременное обновление информации, 
однако оперативность включения новых документов на порядок ниже, чем в 
аналогичных системах. Техническая поддержка пользователей на высоком 
уровне, интерфейс удобен и понятен. Отсутствует режим расширенного поиска. 
 
Рисунок 47  Выполнение СПС «Кодекс» требований к рынку СПС 
Главным конкурентом «КонсультантПлюс» является компания «Гарант». 
Данные компании заняли прочную нишу на рынке СПС. Их совокупная доля на 
рынке равна 80%. В рамках данной работы было проведено сравнение 























Еженедельно Раз в квартал 




Услуга платная: 2790 
руб. -1 консультация 




Печатные -еженедельно (общие, 
региональный выпуск, кадровые, 
для юриста, для бухгалтера), 
встроенные в программу- 
еженедельно 
Не актуальны, в связи с 





банки, не имеющие 
аналогов в других СПС 
Путеводитель по налогам, 
энциклопедия спорных ситуаций 
по налогам, путеводитель по 
сделкам 
 





На вопросы пользователей в 
режиме on-line отвечают 
представители УФНС по 
Красноярскому краю, Фонда 
социального страхования, 
Государственной инспекции труда 




Исходя из данных, представленных в таблице 1, можно сделать вывод о 
том, что СПС «Гарант» уступает системе «КонсультантПлюс» во многих 
аспектах сравнения. Следовательно, СПС «КонсультантПлюс» сохраняет 
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лидерство не только по количеству пользователей, но и по функциональным 
возможностям. 
Можно утверждать, что за последние годы рынок справочных правовых 
систем в Красноярском крае сложился и является классическим зрелым 
рынком. Практически любой специалист, работающий с законодательством, 
использует компьютерные правовые системы в своей работе.  
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2 Обоснование необходимости анализа и автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами компании (на примере ООО ИЦ 
«Искра») 
2.1 Организационно-управленческий анализ компании 
Общество с ограниченной ответственностью Информационный центр 
«Искра» является региональным представителем справочной правовой системы 
«КонсультантПлюс» в Красноярске и работает в данном сегменте рынка более 
20 лет.  
Место нахождения компании: Красноярск, ул. Марковского, 106 
(центральный офис). 
Компания «Искра» обсуживает более 12300 систем «КонсультантПлюс», 
количество клиентов – около 3000. Штат сотрудников компании «Искра» –    
более 370 человек. 
Справочно-правовая система «КонсультантПлюс» относится к сегменту 
обеспечивающих информационных систем и средств (в частности, 
информационно-справочных систем) рынка информационных услуг. 
Информационный центр «Искра» относится к институтам, 
аккумулирующим информацию, и в процессе своей работы выполняет ряд 
функций, характерных для компаний, осуществляющих деятельность в рамках 
рынка информационных услуг: 
Функция обеспечения информацией. Информационный центр 
удовлетворяет потребности каждого клиента в получении информации, 
находящейся в компетенции центра. 
Функция регулирования и нормирования информационного 
пространства. Информационный центр регулирует информационное 
пространство, определяя специфику и порядок распределения информации. 
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Функция посредничества в информационном обеспечении. 
Информационный центр «Искра» является посредником между главным 
поставщиком – компанией «КонсультантПлюс» – и потребителями. 
Функция распределения и продвижения информации. Одна из главных 
функций центра «Искра» состоит в информировании потребителей об услугах 
центра и продвижении справочно-правовой системы «КонсультантПлюс». 
Функция стимулирования развития прочих рынков. Данная функция 
заключается в том, что информационный центр, занимаясь продвижением 
программных продуктов компании «КонсультантПлюс», дает предприятиям 
возможность получать актуальную информацию об изменениях в 
законодательстве, что делает их более гибкими и конкурентоспособными. 
Основными стратегическими целями компании, согласно данным в ее 
документации, являются (рисунок 48): 
 сохранность клиентской базы. 
 обеспечение выполнения финансовых показателей (выполнения 
плана по текущим платежам, выполнения общего плана). 
 
Рисунок 48  Стратегические цели компании 
Однако данные цели могут быть дополнены, исходя из требований 





Рисунок 49  Цели компании «Искра» 
Компания «Искра» относится к участникам рынка СПС, 
аккумулирующим информацию (рисунок 50). 
 
Рисунок 50  Место компании «Искра» в модели рынка СПС 
Чтобы анализ деятельности компании был полным, необходимо 
определить степень ее соответствия требованиям к аккумуляторам информации 




Рисунок 51  Соответствие компании «Искра» требованиям к 
аккумуляторам информации 
Компания «Искра» соответствует всем требованиям рынка справочно-
правовых систем. 
Главной особенностью компании, работающей на рынке 
информационных услуг, является постоянный контакт с клиентами, что 
подразумевает установление доверительных отношений с ними, поддержание 
этих отношений в будущем, удовлетворение всех потребностей клиентов. 
Информационный центр «Искра» работает с большим количеством 




Рисунок 52  Клиенты компании 
Всех клиентов компании объединяют общие потребности: достоверность 
и актуальность предоставляемой информации, своевременность 
предоставления информации, техническая поддержка, возможность получения 
консультаций от представителей, исполнение поставщиками услуг обязательств 
(рисунок 53).  
 
Рисунок 53    Потребности клиентов компании 
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Информационный центр «Искра» осуществляет свою деятельность таким 
образом, чтобы удовлетворение всех потребностей клиентов было 
максимальным. Клиенты компании имеют возможность воспользоваться 
технической поддержкой, получить консультацию от представителя по 
интересующим вопросам. Компания обязуется предоставлять актуальную и 
своевременную информацию о продукте «КонсультантПлюс», устанавливать 
последние версии данного продукта и отслеживать изменения в нем. 
Информационный центр предоставляет следующие категории услуг: 
сервисные услуги, консультационные услуги, предоставление 
специализированных печатных материалов, услуги обучения работе с системой 
(рисунок 54). 
 
Рисунок 54  Услуги центра 
Сервисные услуги: 
 актуализация и пополнение информации на компьютере 
пользователя проводится еженедельно персональным менеджером или 
ежедневно посредством Интернет. Персональный менеджер осуществляет   
еженедельное пополнение систем КонсультантПлюс в удобное для вас время и 
решает возникающие вопросы сотрудничества.  
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 техническая поддержка пользователя. Специалисты технической 
службы компании помогут решить любой вопрос, связанный с 
функционированием СПС: установка и восстановление систем, устранение 
сбоев, перенос систем с одного компьютера на другой, замена программных 
версий, автоматизация информационного сопровождения КонсультантПлюс.  
 установка новых версий системы/ бесплатная демонстрация 
Системы. Демонстрационная версия КонсультантПлюс – это возможность 
почувствовать преимущества Справочной Правовой Системы. Все свойства 
программы, в том числе Быстрый Поиск, Правовой навигатор, гиперссылки, 
работают в опытной версии точно так же, как и в основной системе. 
Консультационные услуги:  
 «Горячая линия» – консультационно-правовая поддержка в режиме 
онлайн. Квалифицированные специалисты оперативно помогут решить все 
вопросы по работе с системой, получить консультацию по техническим 
вопросам, оформить заявку на установку новых версий СПС КонсультантПлюс, 
записаться на обучение или семинары, заказать редкий или архивный документ, 
который отсутствует в установленной у вас системе КонсультантПлюс; 
 вопрос аудитору –  Предоставление письменных консультаций от 
аудиторских фирм г. Красноярска с учетом регионального законодательства, 
специфики организации; 
 еженедельные обзоры законодательства содержат наиболее 
значимые изменения в законодательстве за неделю и наиболее интересные 
статьи. Для удобства пользователей обзоры разделены по ролям: для юриста, 
для бухгалтера, кадровика. Для подготовки каждого выпуска обзоров эксперты 
анализируют все документы СПС КонсультантПлюс, а это более 80 
информационных банков; 
 правовой дайджест – это краткий анализ какой-либо узкой темы, 
который позволяет глубже разобраться в ситуации и взглянуть на проблему с 
разных точек зрения.  
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 тематические электронные папки (ТЭП) –  представляют собой 
подборку нормативных документов, комментариев, разъяснений, а также 
материалов судебной практики по определенной тематике из системы 
КонсультантПлюс. 
Предоставление специализированных печатных материалов: 
 газета «Правовое обозрение» – собственное печатное издание 
компании «ИСКРА». Освещает широкий круг вопросов и интересно 
представителям различных профессий. В газете публикуются аналитические 
материалы, мнения экспертов, рекомендации специалистов, интервью с 
интересными людьми, новости компании; 
 информационный проспект – ежемесячный дайджест 
маркетинговых мероприятий компании «Искра». Содержит анонс 
информационно-аналитических материалов, профессиональных и обучающих 
семинаров, информацию о проводимых акциях, конкурсах и проектах; 
 информационный бюллетень. На его страницах публикуется 
информация о важнейших изменениях законодательства, а также информация о 
новшествах системы, интересных событиях Сети КонсультантПлюс, 
практические советы по применению возможностей системы КонсультантПлюс 
в практической работе; 
 журнал Главная книга» – это практический журнал для 
современного бухгалтера. Журнал выходит с 2000 года 2 раза в месяц и 
оперативно информирует о событиях с правовой, налоговой и учетной точек 
зрения; 
 журнал «Главная книга. Конференц-зал» – надежный источник 
актуальной информации, где ежеквартально публикуются подробные 
материалы самых интересных и актуальных семинаров для бухгалтера. 
Обучающая программа «Правовой всеобуч «Искры»: 





 корпоративные семинары – это семинары по индивидуальному 
запросу клиентов, слушателями которого являются сотрудники одной 
компании; 
 вебинары. 
Организационная структура компании «Искра» включает в себя 8 
укрупненных отделов и департаментов: отдел контроля качества, отдел по 
развитию персонала, экспертно-правовой отдел, департамент финансового 
контроля и отчетности, единая служба сопровождения, департамент 
маркетинга, департамент информационных технологий, департамент продаж. 
Структурная схема ООО ИЦ «Искра» представлена на рисунке 55. 
 
Рисунок 55  Структурная схема ООО ИЦ «Искра» 
Единая служба сопровождения  одна из самых важных составляющих 
компании. Она включает в себя 3 департамента корпоративных продаж, 
департамент исполнения договоров, а также 2 департамента сопровождения 
удаленных территорий (западных и восточных территорий) с филиалами в 




Департамент продаж включает в себя 6 отделов продаж и сбыта. 
Департамент маркетинга включает в себя 4 отдела: отдел 
информационно-правовой поддержки пользователей, отдел маркетинга, отдел 
внутренних и внешних коммуникаций, отдел по обучению и развитию 
клиентов. 
Департамент информационных технологий состоит из отдела системного 
администрирования, отдела программных технологий, отдела технического 
сопровождения и отдела администрирования систем «КонсультантПлюс». 
Для более полного анализа компании целесообразно выявить основные 
бизнес-процессы.  
Главная функция компании «Искра» – сопровождение и продвижение 
СПС «КонсультантПлюс». Для обеспечения деятельности компании и 
выполнения ее главной задачи требуются следующие входные данные: данные 
об изменении законодательства, приказы головного офиса, данные об 
обновлении «КонсультантПлюс», материалы для обучения сотрудников и 
клиентов, обращения клиентов, а также формы стандартных документов.  
Эффективное функционирование компании невозможно также без 
использования активов и установления четкой организационной структуры. 
Деятельность компании регламентируется принятым головным офисом 
уставом, законодательством РФ и должностными инструкциями. 
Выходными данными являются информационные услуги, 
предоставляемые клиентам, отчеты о сделках с клиентами, а также документы 
финансовой и бухгалтерской отчетности. 
Сопровождение и продвижение системы «КонсультантПлюс» включает в 
себя ряд бизнес-процессов (рисунки 56-58): 
 повышение квалификации сотрудников и проведение тренингов; 
 анализ совершенных сделок; 
 техническая поддержка клиентов; 
 распространение системы КонсультантПлюс; 
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 ведение бухгалтерии  и финансовый контроль; 
 разработка внутреннего ПО; 
 отслеживание обновлений КонсультантПлюс и изменений 
законодательства; 
 обучение клиентов. 
 
Рисунок 56  Бизнес-процессы «обучение клиентов», «техническая 
поддержка», «разработка ПО для компании», «повышение квалификации» 
 
Рисунок 57  Бизнес-процессы «отслеживание обновление системы и 





Рисунок 58  Бизнес-процессы «ведение бухгалтерии и финансовый 
контроль», «анализ сделок» 
Повышение квалификации сотрудников. Данный бизнес-процесс имеет на 
входе материалы для обучения. Ответственный за бизнес-процесс – отдел по 
развитию персонала. В процессе обучения используется специальное 
программное обеспечение. После повышения квалификации и прохождения 
тренингов сотрудники успешно предоставляют услуги правовой поддержки. 
Анализ совершенных сделок. Бизнес-процесс регламентируется 
должностными инструкциями и имеет на входе формы документов и отчетов. 
Ответственный за анализ сделок – департамент продаж. Для анализа 
используются специальное внутреннее ПО организации. Результатом 
обработки данных о сделках являются отчеты о результатах деятельности. 
Техническая поддержка клиентов. Бизнес-процесс начинается с 
фиксирования обращений клиентов по поводу работы системы 
«КонсультантПлюс». Ответственный за осуществление технической поддержки 
– департамент информационных технологий. Используется специальное 
внутреннее ПО. На выходе процесса – услуги правовой поддержки. 
Распространение системы «КонсультантПлюс». На входе процесса – 
материалы для обучения дистрибьюторов. Процесс регламентируется 
должностными инструкциями и уставом организации. Ответственный за 
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распространение системы – Единая служба сопровождения. На выходе 
процесса – услуги правовой поддержки. 
Ведение бухгалтерии и финансовый контроль. На входе процесса – 
приказы и распоряжения головного офиса. Процесс регламентируется 
законодательством РФ, уставом организации и должностными инструкциями. 
Ответственный за процесс – департамент финансового контроля и отчетности. 
На выходе процесса – бухгалтерская и финансовая отчетность. Используется 
специальное ПО. 
Разработка внутреннего ПО. На входе процесса – приказы и 
распоряжения головного офиса. Регламентируется процесс должностными 
инструкциями и государственными стандартами. Используется специальное 
ПО для разработчиков. На выходе процесса – услуги правовой поддержки. 
Отслеживание обновлений КонсультантПлюс и изменений 
законодательства. На входе процесса – данные об изменении законодательства 
и обновлениях системы. На выходе процесса – услуги правовой поддержки. 
Обучение клиентов. Функционирование бизнес-процесса обеспечивается 
материалами для обучения клиентов. Используется специальное ПО для 
обучения. На выходе процесса – услуги правовой поддержки. 
Проведенный организационно-управленческий анализ компании показал, 
что информационный центр «Искра»: 
 соответствует всем требованиям рынка справочно-правовых 
систем; 
 делает акцент на повышении эффективности взаимодействия с 
клиентами и максимальном удовлетворении их потребностей. 
Для определения эффективности взаимодействия компании «Искра» с 
клиентами необходимо проанализировать процесс учета договорных 
отношений с клиентами. 
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2.2 Анализ эффективности процесса учета договорных отношений с 
клиентами и обоснование необходимости автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании 
В современных условиях многие предприятия заключают десятки тысяч 
договоров ежегодно. Договор является основанием всех взаимоотношений с 
работниками, акционерами, клиентами, поставщиками и т.д. На основании 
договора возникают обязательства сторон, которые впоследствии подлежат 
выполнению, а значит, должны планироваться, учитываться и 
контролироваться. Рассмотрим процесс учета договорных отношений с 
клиентами в ИЦ «Искра».  
В пункте 2.1 данной работы были рассмотрены основные бизнес-
процессы компании «Искра», среди которых ключевым является процесс 
распространения системы «КонсультантПлюс» (рисунок 57). Данный 
процесс, в свою очередь, включает в себя заключение договоров и учет 
договорных отношений с клиентами (рисунок 59). 
 
Рисунок 59  Процесс распространения системы «КонсультантПлюс» 
Процесс учета договорных отношений с клиентами обеспечивается 
дистрибьюторами единой службы сопровождения. Дистрибьюторы занимаются 
61 
 
продвижением услуг компании, заключением договоров с клиентами, а также 
последующим учетом договорных отношений с клиентами (рисунок 60). 
 
Рисунок 60  Функции дистрибьютора 
 
Рисунок 61  Процесс учета договорных отношений с клиентами 
Продуктивность деятельности дистрибьютора отслеживается 
руководителем предприятия (рисунок 62), которому предоставляются 
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заключенные договора об услугах и отчеты дистрибьюторов о результатах 
деятельности (количество сделок, перечень клиентов, потенциальные клиенты). 
 
Рисунок 62  Процесс проверки результатов деятельности руководством 
В ИЦ «Искра» процесс учета договорных отношений с клиентами 
автоматизирован с помощью программного продукта «1С: Управление 
торговлей» версии 8.3 (рисунки 63-65). 
 




Программный продукт «1С: Управление торговлей» позволяет 
фиксировать задачи дистрибьютора и их выполнение, выполнять первичную 
оценку клиента по 3-уровневой системе (рисунок 63) вести базу данных 
клиентов (рисунок 64), а также формировать основные формы документов для 
печати (рисунок 65). 
 
Рисунок 64  Рабочая среда дистрибьютора в «1С: Управление 
торговлей» 
 




Однако данное решение для учета договорных отношений с клиентами 
имеет ряд минусов: 
 сложность в использовании; 
 предназначена, как правило, для торговых предприятий, не 
ориентирована на специфику компании. 
 
Рисунок 66  Минусы прикладного решения для учета договорных 
отношений с клиентами в компании 
После изучения недостатков организации процесса учета договорных 
отношений с клиентами целесообразно сформировать требования к 
программному обеспечению, которое сделает данный процесс максимально 
эффективным (рисунок 67). 
Следовательно, оптимальное решение для автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами должно предполагать: 
 отсутствие сбоев в работе; 
 ведение клиентской базы; 
 простоту интерфейса и удобство в использовании; 
 анализ сделок, совершенных дистрибьютором; 
 формирование отчетов о результатах деятельности; 
 возможность планирования рабочего времени: построение плана-
графика посещения клиентов и работы в офисе; 
 администрирование выполнения задач, выдвигаемых руководством, 








 возможность графического представления данных для визуальной 
оценки результатов деятельности. 
 
Рисунок 67  Требования к программному обеспечению для 
автоматизации учета договорных отношений с клиентами 
Дистрибьюторы компании ответственны за реализацию следующих 
требований к институтам-аккумуляторам информации (рисунок 68): 
 своевременность предоставления информации клиентам; 
 проведение консультаций для клиентов; 
 исполнение поставщиками услуг обязательств. 
 




Внедрение программного обеспечения, которое будет отвечать условиям, 
указанным на рисунке 67, будет способствовать повышению эффективности 
работы представителя в процессе реализации требований к институтам, 
аккумулирующим информацию (рисунки 69-70). 
  
Рисунок 69  Реализация требований к аккумуляторам информации 
программным обеспечением 
 
Рисунок 70   Реализация требований к аккумуляторам информации 
программным обеспечением 
Внедрение данного программного обеспечения также будет 
автоматизировать необходимые этапы учета договорных отношений с 




Рисунок 71  Автоматизация этапов учета договорных отношений с 
клиентами 
Таким образом, программное обеспечение, предполагающее 
вышеперечисленные функции, позволит дистрибьютору реализовать как 
требования к институтам, аккумулирующим информацию, к которым и 
относится ИЦ «Искра», так и автоматизировать этапы учета договорных 
отношений с клиентами.  
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3 Автоматизация учета договорных отношений с клиентами 
компании (на примере ИЦ «Искра») 
3.1 Выбор программных средств для автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами 
Компаниям, осуществляющим свою деятельность в сфере оказания услуг 
правовой поддержки, необходимо вести учет взаимоотношений с клиентами: 
фиксировать совершенные сделки и отслеживать их динамику, вести базу 
данных клиентов, анализировать эффективность деятельности и др. В 
современных рыночных условиях, когда развивающиеся предприятия 
автоматизируют свою деятельность с помощью информационных технологий, 
эффективная организация процесса учета договорных отношений с клиентами 
невозможна без использования специальных инструментов.  
На российском рынке особое распространение получили такие 
инструменты автоматизации отношений с клиентами, как CRM-системы, 
программный продукт компании «1С» «1С: Управление торговлей», а также 
программные средства Microsoft Office. 
Система управления взаимоотношениями с клиентами (CRM-система, 
сокращение от англ. Customer Relationship Management)  прикладное 
программное обеспечение для организаций, предназначенное для 
автоматизации стратегий взаимодействия с заказчиками (клиентами), в 
частности для повышения уровня продаж, оптимизации маркетинга и 
улучшения обслуживания клиентов путём сохранения информации о клиентах 
и истории взаимоотношений с ними, установления и улучшения бизнес-
процессов и последующего анализа результатов. 
CRM  модель взаимодействия, основанная на постулате, что центром 
всей философии бизнеса является клиент, а главными направлениями 
деятельности компании являются меры по обеспечению эффективного 
маркетинга, продаж и обслуживания клиентов. Поддержка этих бизнес-целей 
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включает сбор, хранение и анализ информации о потребителях, поставщиках, 
партнёрах, а также о внутренних процессах компании. Функции для поддержки 
этих бизнес-целей включают продажи, маркетинг, поддержку потребителей. 
Возможности CRM-систем: 
 быстрый доступ к актуальной информации о клиентах; 
 оперативность обслуживания клиентов и проведения сделок; 
 формализация схем взаимодействия с клиентами, автоматизация 
документооборота; 
 быстрое получение всех необходимых отчетных данных и 
аналитической информации; 
 снижение операционных затрат менеджеров; 
 контроль работы менеджеров; 
 согласованное взаимодействие между сотрудниками и 
подразделениями. 
CRM система применима в любом бизнесе, где клиент 
персонифицирован, где высока конкуренция и успех зависит от предоставления 
наиболее выгодных для клиента условий. Максимального эффекта от 
внедрения CRM-систем добиваются компании, работающие в областях: 
 услуг; 
 производства; 
 оптовой и розничной торговли; 
 страхования и финансов; 
 телекоммуникации и транспорта; 
 строительства. 
Назначение CRM-систем может быть разным: 1) управление продажами; 
2) управление маркетингом; 3) управление клиентским обслуживанием и call-
центрами (системы по обработке обращений абонентов, фиксация и 
дальнейшая работа с обращениями клиентов). 
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Согласно исследованию аналитического агентства Tagline, проведенному 
в 2016 году, рейтинг самых популярных CRM-систем (по числу пользователей), 
используемых на российском рынке, выглядит следующим образом: 
1. «Битрикс24» (есть бесплатная версия); 
2. «amoCRM»; 
3. «Мегаплан» (есть бесплатная версия); 
4. «Pipedrive»; 





10. «Клиентская база» (есть бесплатная версия). 
Bitrix24  это полноценный корпоративный портал, который также 
включает в себя CRM-систему. Поддерживает внутренний чат, есть 
возможность ставить задачи сотрудникам, вести учет клиентов в CRM-системе, 
планировать рабочее время с помощью календаря и автоматизировать работу 
менеджеров по бизнес-процессам компании. 
«AmoCRM»  это CRM-система с понятным и удобным интерфейсом, 
которая позволяет малому и среднему бизнесу увеличить свой доход и вырасти 
в несколько раз. С помощью amoCRM можно планировать задачи, звонить 
прямо из интерфейса CRM-системы, отправлять email-письма, контролировать 
работу менеджеров и работать с системой в любой точке мира, используя 
мобильное приложение. 
«Мегаплан»  система совместного управления проектами для малого и 
среднего бизнеса. «Мегаплан» позволяет хранить полную информацию по 
клиентам в структурированной базе данных, а также следить за событиями и 
задачами, связанными с ними. В комплекте с решением есть CRM-система, 
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модуль выставления счетов, task-менеджер, файловое облако, почта, 
возможность организовать форум и модуль для работы с персоналом. 
«Pipedrive» предлагает простую в использовании систему управления 
взаимоотношениями с клиентами, акцентированную на малом бизнесе. 
«Pipedrive» позволяет командам использовать инструменты для совместной 
работы, получить четкое представление об их клиентской базе и понимать 
состояние воронки продаж в режиме реального времени. 
«Worksection» предусматривает разбиение основных задач на подзадачи, 
определение сроков задач и расставление приоритетов, имеет инструменты 
визуального планирования, индивидуальный интерфейс для каждого 
сотрудника. 
«Bpm’online». Эта CRM-система охватывает основные сферы управления 
взаимоотношениями с клиентами и организацию процессов внутри компании. 
«Bpm’online» помогает управлять циклом продаж: от привлечения пользователя 
до момента заключения договора и повторных продаж. 
«FreshOffice»  это платформа, объединяющая набор приложений, 
необходимых для полного цикла ведения бизнеса: СRM, управление проектами, 
документооборот, финансы, аналитика, IP-телефония, KPI для сотрудников, 
файловое облако, мессенджер и пр. 
«1C CRM»  это аналитическая CRM-система, которая предлагает сразу 
четыре готовых решения для каждого размера бизнеса. Программное 
обеспечение позволяет автоматизировать все бизнес-процессы компании, такие 
как: отделы закупок, маркетинга, продаж и сервисного обслуживания, а также 
управлять бизнес-процессами на всех этапах взаимодействия с клиентами. 
«SugarCRM». Коммерческая система с открытым исходным кодом для 
управления продажами и поддержки клиентов. Есть возможность 
синхронизации с  MS Outlook. 
«Клиентская база». Использование данного продукта предоставляет 
следующие возможности: вести учет клиентов и любой другой информации, 
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принимать заявки с сайта напрямую в базу, выдавать сотрудникам задания и 
контролировать их выполнение, проводить рассылки по SMS и электронной 
почте, выписывать счета и любые другие документы, а также отправлять их 
клиентам в один клик. 
Таблица 2  Стоимость использования популярных CRM-систем в месяц 
CRM-система Стоимость за месяц, руб. 
«Битрикс24» 990–10990 
«amoCRM» 499–1499 
«Мегаплан» от 490 
«Pipedrive» от 700 
«Worksection» 530-5800 
«bpm’online» от 1000 






Стоимость использования различных CRM-систем зависит от набора 
возможностей определенного тарифа, согласно которому компания 
приобретает продукт. 
Одними из самых дорогих CRM-решений являются «Битрикс24», 
«SugarCRM» и «FreshOffice». Остальные решения относятся к среднему 
ценовому сегменту. 
Опрос, проведенный аналитическим агентством «TAGLINE», показал, 
что часть предприятий предпочитает использовать CRM-системы собственной 
разработки, учитывающие специфику функционирования определенной 
отрасли или отдельной компании. Доля таких предприятий – 10% от числа 
опрошенных. 
Альтернативным вариантом автоматизации учета договорных отношений 
с клиентами является использование программного продукта фирмы «1С» «1С: 
Управление торговлей». Данное решение подходит не только для учета 
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отношений с клиентами, но и с поставщиками услуг, материалов, различных 
видов работ. 
«1С: Управление торговлей» позволяет в комплексе автоматизировать 
задачи оперативного и управленческого учета, анализа и планирования 
торговых операций, обеспечивая тем самым эффективное управление 
современным торговым предприятием. 
«1С: Управление торговлей» автоматизирует следующие направления 
хозяйственной деятельности: 
 управление отношениями с клиентами; 
 управление правилами продаж; 
 управление процессами продаж; 
 управление торговыми представителями; 
 управление запасами; 
 управление закупками; 
 управление складом; 
 управление доставкой товаров; 
 управление финансами. 
Функционирование программы «1С: Управление торговлей» может быть 
представлено единой схемой (рисунок 72). 
 




Исходя из данных, представленных на схеме, можно сделать вывод: 
программный продукт «1С: Управление торговлей» изначально предназначен 
для предприятий, основной функцией которых является реализация товаров, а 
рынок услуг правовой поддержки направлен на предоставление услуг 
информационного характера. Для предприятия, занимающегося продвижением 
услуг правовой поддержки, использование данного продукта сопряжено с 
проведением структурной перестройки программного обеспечения под 
специфику функционирования конкретной организации. 
Более интегрированным решением является использование EPR-систем. 
Система класса ERP (Enterprise Resource Planning, Управление ресурсами 
предприятия): это корпоративная информационная система для автоматизации 
планирования, учета, контроля и анализа всех основных бизнес-процессов и 
решения бизнес задач в масштабе предприятия (организации). ERP-система 
помогает интегрировать все отделы и функции компании в единую систему, 
при этом все департаменты работают с единой базой данных и им проще 
обмениваться между собой разного рода информацией. 
Обычно ERP система включает в себя различные функциональные 
модули, например, бухгалтерский и налоговый учет, управление складом, 
транспортировками, казначейство, кадровый учет, управление 
взаимоотношениями с клиентами. Различные программные модули единой 
системы ERP позволяют заменить устаревшие разрозненные информационные 
системы по управлению логистикой, финансами, складом, проектами.  Вся 
информация хранится в единой базе данных, откуда она может быть в любое 
время получена по запросу [85]. 




Рисунок 73  Наиболее популярные ERP-системы на российском рынке 
Однако внедрение EPR-системы сопряжено с рядом сложностей: 
 трудности в обучении персонала работе с системой (ввиду ее 
масштаба); 
 нежелание отдельных департаментов предоставлять 
конфиденциальные данные в систему; 
 большие затраты на внедрение и эксплуатацию. 
Инструментом для автоматизации учета договорных отношений с 
клиентами могут быть и продукты Microsoft Office, такие как Microsoft Excel, 
Microsoft Access и Microsoft Word. 
Microsoft Excel  продукт для работы с электронными таблицами, 
разработанный компанией Microsoft. Если рассматривать его как инструмент 
автоматизации учета отношений с клиентами, он подходит для генерации 
счетов на оплату, ведомостей и других форм, как правило, финансовых 
документов. 
Microsoft Access   мощная система управления базами данных. Подходит 
для хранения информации о клиентах, сделках, видах услуг (в частности, 
правовых). Данная система оснащена возможностью создания связей между 
таблицами, что помогает систематизировать работу с базой данных. 
Microsoft Word  стандартный продукт Microsoft Office, подходящий для 
формирования различных документов. Для компании, оказывающей услуги в 
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сфере правовой поддержки, данный продукт максимально удобен для 
формирования договоров с клиентами, отчетов о прибылях и убытках и др. 
Альтернативой привычным продуктам Microsoft Office могут быть 
продукты Open Office с аналогичным функционалом. 
Продукты Microsoft Office необходимы для работы любого предприятия, 
но их использование без дополнительного программного обеспечения не будет 
эффективным, так как в данных продуктах не предусмотрено автоматическое 
изменение информации в документах, что важно для предприятия с большой 
клиентской базой, которая постоянно обновляется. Однако использование 
продуктов Microsoft в комплексе с CRM-решениями способно оптимизировать 
процесс документооборота на предприятии. 
 
Рисунок 74  Сравнительный обзор решений для автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами 
Проанализировав возможности основных инструментов автоматизации 
договорных отношений с клиентами, можно сделать следующий вывод: для 
предприятия, осуществляющего работу в сфере оказания услуг правовой 
поддержки, наиболее оптимальным решением является использование CRM-
системы как инструмента для повышения эффективности процесса 
взаимоотношений с клиентами, который будет наглядно демонстрировать 
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результаты взаимодействия с клиентами с помощью графиков и отчетов, 
позволит легко вносить новые данные в базу данных клиентов, а также 
планировать важные встречи и мероприятия. 
Таким образом, эффективным решением для автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами является внедрение CRM-системы. 
Разработка CRM-системы, как правило, осуществляется с 
использованием возможностей языков объектно-ориентированного 
программирования (C++, Delphi, Python, C#, Ruby и др.). 
CRM-система может быть реализована как в виде программы с 
необходимой процедурой установки, так и в виде веб-приложения. Последнее 
решение обладает значимым преимуществом: веб-приложение не требует 
установки на компьютер и не занимает большие объемы памяти. Для работы 
веб-приложения требуется только стабильное подключение к интернету, 
которое, как правило, поддерживается во всех компаниях. 
3.2. Разработка веб-приложения для автоматизации учета 
договорных отношений с клиентами компании 
Для разработки веб-приложения «CRM-система» были выбраны 
следующие инструменты: 
 язык веб-программирования PHP – серверное ядро CRM-системы; 
 язык гипертекстовой разметки HTML (включая CSS – каскадные 
таблицы стилей для стилевого оформления приложения); 
 локальный сервер XAMPP с функцией администрирования баз 
данных, необходимых для приложения (phpMyAdmin); 
 текстовый редактор Notepad++ (для создания страниц и 
редактирования программного кода). 
Первым шагом для создания веб-приложения является установка 




Рисунок 75  Контрольная панель сервера XAMPP 
Через данную панель осуществляется доступ к базам данных (рисунок 
76). 
 
Рисунок 76  Окно phpMyAdmin 
CRM-система позволяет осуществлять работу нескольким пользователям, 
количество которых может варьироваться. Ответственным за 





Рисунок 77  Категории пользователей системы 
С помощью редактора Notepad++ были созданы профили для 
пользователей: 
Профили для дистрибьюторов. Имеют стандартный доступ и привилегии. 
Каждый дистрибьютор может планировать свой график, добавлять/удалять 
задачи, просматривать задачи руководства, добавлять контакты и сделки, 
формировать документы, графики и отчеты. 
Профиль для директора. Имеет самый широкий набор привилегий. 
Директор может просматривать консолидированную информацию о 
деятельности дистрибьюторов, формировать отчеты, графики, документы. 
Добавлять задачи для дистрибьюторов. 
Профили для экономиста и бухгалтера. Есть возможность просмотра 
консолидированную информацию о деятельности дистрибьюторов, 
формировать отчеты, графики, документы. 
Разрабатываемая CRM-система предполагает следующую структуру баз 




Рисунок 78  Структура баз данных 
В системе была реализована авторизация пользователей. 
Если введены корректные данные (существующий логин и пароль), то 
система дает разрешение на дальнейшую работу (рисунок 79). 
 
Рисунок 79  Разрешение на вход 
Если введен неверный логин, то печатается сообщение об ошибке 
(рисунок 80). 
 
Рисунок 80  Сообщение об ошибке 
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Ссылка для перехода на стартовую страницу системы является 
динамической, т.е. индивидуальной для каждого пользователя, в зависимости 
от введенного логина. Например, для пользователя KShokareva ссылка будет 
иметь вид «KShokareva.php». 
Стартовая страница пользователя включает список задач, которые могут 
быть отредактированы – ссылка «Добавить задачи» (рисунки 81-82). 
 
Рисунок 81  Задачи пользователя 
 
Рисунок 82  Редактирование задач 
В системе реализована функция ведения клиентской базы (рисунки 83-84) 




Рисунок 83  Создание контакта 
 
Рисунок 84  Список клиентов 
 




Рисунок 86  Совершенные сделки 
В системе реализован план-график дистрибьютора с целью планирования 
рабочего дня и эффективной организации рабочего времени (рисунки 87-91). 
Руководитель организации может отследить активность дистрибьютора. 
 




Рисунок 88  Реализация плана-графика 
 
Рисунок 89  Реализация плана-графика 
 




Рисунок 91  Реализация плана-графика 
Помимо возможности ведения клиентской базы, планирования рабочего 
дня, в веб-приложении реализованы и аналитические функции. Например, для 
факторного анализа рентабельности услуг и анализа клиентской базы (рисунки 
92-94). 
 




Рисунок 93  Факторный анализ услуги 
 
Рисунок 94  Анализ клиентской базы 
Анализ клиентской базы автоматизирован с помощью подключения 
Google Charts. Для формирования диаграммы используется подключение к базе 
данных с нужными сведениями (таблица «clients»). Аналогичным образом 




Рисунок 94  Анализ сделок 
Веб-приложение позволяет отслеживать задолженность клиентов с 
помощью Google Charts. Данные для диаграммы находятся в таблице «deals» 
(рисунок 95). 
 
Рисунок 96  Отслеживание задолженности 
Обязательная составляющая любой CRM-системы – инструменты 
повышения лояльности клиентов. В разрабатываемом сервисе предусмотрен 
раздел для клиентов, зайдя в который они смогут написать свои 
пожелания/претензии, замечания по работе дистрибьюторов. Информация 




Рисунок 97  Раздел для клиентов 
В системе реализована рассылка для клиентов (рисунок 98) с помощью 
функции mail языка PHP. 
 
Рисунок 98  Рассылка для клиентов 
Таким образом, было разработано веб-приложение для автоматизации 
учета договорных отношений с клиентами, которое отвечает следующим 
требованиям: 
 ведение клиентской базы; 
 простоту интерфейса и удобство в использовании; 
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 анализ сделок, совершенных дистрибьютором; 
 формирование отчетов о результатах деятельности и шаблонов 
документов; 
 инструменты повышения лояльности клиентов (рассылки, формы 
опросов); 
 возможность планирования рабочего времени: построение плана-
графика посещения клиентов и работы в офисе; 
 администрирование выполнения задач, выдвигаемых руководством, 
контроль исполнения договоров; 
 возможность графического представления данных для визуальной 
оценки результатов деятельности. 
3.3. Оценка экономической эффективности от внедрения веб-
приложения для автоматизации учета договорных отношений с клиентами 
компании 
Для определения стоимости проекта целесообразно составить 
календарный план разработки веб-приложения для учета договорных 
отношений с клиентами. 
Таблица 3 – Календарный план разработки веб-приложения 






Знакомство с проблемой, определение 
направлений решения, выбор средств 
реализации (t1) 
1.04.17 - 2.04.17 15 
Проектирование структуры баз данных (t2) 3.04.17 – 8.04.17 30 
Разработка и программирование (t3) 9.04.17 – 9.05.17 130 
Отладка программы на ПК (t4) 10.05.17 –15.05.17 30 
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Используя данные из таблицы 3, можно рассчитать трудоемкость 
разработки веб-приложения, которая равна сумме количества часов на 
выполнение каждого этапа разработки: 
tразработки=t1+t2+t3+t4                                          (1) 
где tразработки = 15+30+130+30= 205 чел.-час. 
Также необходимо учесть расходы на оплату труда программиста, 
которые определяются как произведение трудоемкости разработки веб-
приложения и средней часовой оплаты труда программиста: 
Зразработки = tразработки * Сразработки ,                                   (2) 
где Зразработки – расходы на оплату труда программиста; 
tразработки – суммарная трудоемкость разработки веб-приложения; 
Сразработки – средняя часовая оплата труда программиста. 
Для расчета средней часовой оплаты труда программиста необходимо 
учесть годовой фонд его заработной платы (с отчислениями на социальные 
нужды). 
Месячная заработная плата программиста составляет около 30 000 руб. 
Следовательно, годовой фонд оплаты труда равен 360 000 руб. 
Средняя часовая оплата программиста определяется соотношением:  
 Сразработки=ФЗРсн/n(p),                                                 (3) 
где ФЗРсн    годовой фонд заработной платы с учетом отчислений на 
социальные нужды; 
n(p) – число рабочих часов в году. 
Число рабочих часов в году определяется по формуле: 
n(p)=(N  N(празд.)  N(вых.)) * 8 ,                                  (4) 
где N    общее число дней в году;  
N(празд.)   число праздничных дней в году; 
N(вых.)   число выходных дней в году; 
8 – количество рабочих часов в день. 
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Число праздничных и выходных дней в 2017 году    118. Следовательно, 
число рабочих часов в году равняется: 
n(p) = (365  118) * 8 = 1976 часов. 
Тогда средняя часовая оплата программиста равна: 
Сразработки = 360 000 / 1 976 = 182 руб. 
Таким образом, расходы по оплате труда разработчика программы 
составляют: 
Зразработки = 205 * 182 = 37 310 руб. 
Для формирования полной стоимости проекта целесообразно рассчитать 
расходы, связанные с разработкой веб-приложения на ПК. 
Расходы, связанные с разработкой веб-приложения на ПК, складываются 
из двух составляющих:  
 времени эксплуатации ПК для разработки; 
 себестоимости машино-часа работы ПК. 
Себестоимость машино-часа работы ПК (СПК) рассчитывается по 
формуле: 
СПК=ЗгПК/ТгПК  ,                                                      (5) 
где ЗгПК    годовые текущие затраты на эксплуатацию ПК ; 
ТгПК – годовой фонд времени полезной работы ПК. 
Годовой фонд времени ПК равен числу рабочих часов дистрибьютора 
(1976) за вычетом часов профилактики и времени на ремонт ПК (5 часов 
ежемесячно). 
ТгПК = 1976 – 5*12 = 1916 часов. 
Годовые текущие затраты на эксплуатацию определяются по формуле: 
ЗгПК=ЗгАМ+ЗгЭЛ+ ЗгРЕМ + ЗгМАТ + ЗгДР,                                 (6) 
где ЗгАМ    годовые отчисления на амортизацию; 
ЗгЭЛ    годовые затраты на электроэнергию для ПК; 
ЗгРЕМ    годовые затраты на ремонт ПК; 
ЗгМАТ    годовые затраты на дополнительные комплектующие ПК; 
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ЗгДР    прочие расходы. 
Годовые амортизационные отчисления составляют: 
ЗгАМ=ЦПК * НА                                                           (7) 
 
где ЦПК    балансовая стоимость ПК; 
НА    норма амортизационных отчислений (20%). 
Балансовая стоимость ПК: 
Цпк=Цр* (1+ Кун)                                                        (8) 
где Цр    рыночная стоимость ПК; 
Кун    коэффициент, учитывающий затраты на установку и наладку 
(12%). 
Цпк = 25 000 * (1 + 0.12) = 28 000 руб. 
ЗгАМ = 28 000 * 0.2 = 5 600 руб. 
Расходы, связанные с использованием ПК электроэнергии: 
ЗгЭЛ=РчПК*ТгПК* ЦЭЛ * А                                          (9) 
где PчПК    установочная мощность ПК (PчПК = 0.3 кВт ); 
ТгПК    годовой фонд полезного времени работы машины; 
ЦЭЛ    стоимость 1 кВт/час электроэнергии (ЦЭЛ = 2,26 руб.); 
А    коэффициент интенсивного использования ПК (0.9 - 1). 
Следовательно, величина затрат на электроэнергию, потребляемую ПК, 
равна: 
ЗгЭЛ = 0.3 * 1 916 * 2,26 * 1.0 =1 299 руб. 
Расходы на текущий и профилактический ремонт принимаются равными 
6% от стоимости ПК: 
ЗгРЕМ=ЦПК* 0.06                                               (10) 
ЗгРЕМ = 28 000 * 0.06 = 1 680 руб. 
Затраты на материалы, затраты необходимые для обеспечения 
эксплуатации ПК принимаются равными 2% от стоимости ПК. 
ЗгМАТ= ЦПК * 0.02                                                      (11) 
93 
 
ЗгМАТ = 28 000 * 0.02 = 560 руб. 
 
Затраты связанные с эксплуатацией ПК принимаются равными 5-10% 
стоимости ПК. 
ЗгДР=ЦПК*0.05                                                            (12) 
ЗгДР = 28 000 * 0.05 = 1 400 руб. 
Полные затраты на эксплуатацию ПК в течение года равны: 
ЗгПК= 5 600 + 1 299 + 1 680 + 560 + 1 400 = 10 539 руб. 
Тогда себестоимость одного машино-часа работы ПК: 
СПК = ЗгПК/ТгПК = 10 539/1916 = 5,5 руб. 
Общие затраты на разработку веб-приложения: 
Зобщ = Зразр. + ЗгПК                                                        (13) 
Зобщ = 37 310 + 10 539 = 47 849 руб. 
Для обобщающей характеристики эксплуатационно-технического уровня 
системы (ЭТУ) используют аддитивно-мультипликативный показатель 
«значимость технического решения» (ЗТР): 
шомспаЗТР kkkkkk                             (15) 
где ka  коэффициент актуальности; kп  коэффициент соответствия програм-
мам важнейших работ научно-технического прогресса; kс   коэффициент 
сложности; kм  коэффициент места использования; kо  коэффициент объема 
использования; kш  коэффициент широты охвата охранными мероприятиями. 
Таблица 4 –Коэффициенты ЭТУ 
Коэффициенты Базовый вариант Разрабатываемый вариант 
ka 1 1,2 
kп 1 1,3 
kс 1 2 




Окончание таблицы 4 
Коэффициенты Базовый вариант Разрабатываемый вариант 
kо 1 1 
kш 1 1 
ЗТР 2 6,12 
 
Таким образом, разрабатываемое приложение имеет более высокий 
показатель эксплуатационно-технического уровня по сравнению с 
существующим решением. 




                                                    (16) 
где ЗТРпр и ЗТРбаз  значимость технического решения для проекта и для 





kэту > 1, следовательно, разработка проекта является оправданной с технической 
точки зрения. 
Кроме того, используется обобщающий индекс эксплуатационно-
технического уровня Iэту (комплексный показатель качества проекта по группе 
показателей), который рассчитывается по формуле:  
эту ,i iI b X                                               (17) 
где bi  коэффициент весомости i  -го показателя; Xi  относительный 
показатель качества, устанавливаемый экспертным путем по выбранной шкале 















0,2 4 4 
Надежность (защита данных) 0,2 4 4 
Функциональные 
возможности 
0,3 5 4 
Временная экономичность 0,2 5 4 
Время обучения персонала 0,1 5 3 
Надежность (защита данных) 0,2 4 4 
Комплексный показатель качества Iэту 4,6 3,9 
 
Внедрение веб-приложения «CRM-Iscra» будет способствовать 
эффективной организации рабочего времени дистрибьюторов и повышению 
производительности труда. В этом заключается прямой эффект от внедрения 
разработки. 





  ,                                                      (14) 
где V услуг – объем услуг, оказываемых дистрибьютором в неделю; 
N – число дистрибьюторов в компании. 
В компании «Искра» работают 15 дистрибьюторов. Средний объем услуг 
одного дистрибьютора в неделю составляет 200 000 руб. (заключение 20 








= 13 333 руб./чел. 
В веб-приложении реализованы функции факторного анализа 
рентабельности услуг. Экономист, имеющий доступ к системе, сможет увидеть, 
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какие виды услуг более прибыльны, где нужно снизить или увеличить 
издержки. Все это будет оказывать непосредственное влияние на 
производительность дистрибьютора. С другой стороны, автоматизация расчета 
рентабельности услуг позволит экономисту снизить временные и трудовые 
затраты для расчета данного показателя. 
Так, с использованием стандартных инструментов подсчета 
рентабельности услуг затраченное на однократное выполнение операции время 
будет равно: 
Т1 ≈ 10 мин. 
При использовании веб-приложения CRM-Iscra: 
Т2 ≈ 2 мин. 
∆Т = 8 мин. 
Косвенный эффект от внедрения заключается в следующем: при наличии 
эффективных инструментов планирования рабочего дня увеличивается 
продуктивность деятельности дистрибьютора. 
Клиенты имеют возможность оценивать работу дистрибьютора и 
техническую поддержку. Это позволяет выявить участки неудовлетворенности 
спроса, повысить производительность труда и эффективность взаимодействия с 
клиентами. Периодические рассылки будут способствовать поддержанию 
спроса и своевременному информированию клиентов о новшествах, акциях, 
скидках. 
Таким образом, производительность труда дистрибьютора может быть 
увеличена на 20%. 
Новая производительность труда в неделю будет равна: 
Пт2 ≈  
200 000 ∗ 1,2
15
≈ 16 000 руб./чел. 
∆Пт = Пт2 − Пт1 ≈ 16 000 − 13 333 ≈ 2 667 руб./чел.  
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Таким образом, внедрение веб-приложения для учета договорных 
отношений с клиентами позволит повысить производительность труда в 
неделю на 2 667 руб./чел. 
 
Рисунок 99 – Эффект от внедрения веб-приложения 
Производительность труда в месяц может быть повышена на 10 668 
руб./чел. Следовательно, годовая производительность труда может быть 
увеличена на 128 016 руб./чел.  
 
Рисунок 100 – Производительность труда в год при использовании 
разных прикладных решений 
В таблице 6 представлены финансовые потоки при реализации проекта. 











0 0,00 23 924,00 -23 924,00 -23 924,00 
1 0,00 23 924,00 -23 924,00 -47 848,00 
2 16 897,00 0,00 16 897,00 -7 027,00 















4 58 377,00 0,00 58 377,00 105 875,00 
5 69 008,00 0,00 69 008,00 127 385,00 
6 94 767,00 0,00 94 767,00 163 775,00 
     
7 110 673,00 0,00 110 673,00 205 440,00 
8 108 263,00 0,00 108 263,00 218 936,00 
9 130 985,00 0,00 130 985,00 239 248,00 
10 128 376,00 0,00 128 376,00 259 361,00 
11 100 389,00 0,00 100 389,00 228 765,00 
12 140 879,00 0,00 140 879,00 241 268,00 
ИТОГО 1 006 112,00 47 848,00 958 264,00 1 775 649,00 
 
Исходя из данных в таблице 6, веб-приложение окупится через 3 месяца 
после внедрения. Первые 2 месяца предполагают разработку. 
Таким образом, было установлено, что внедрение веб-приложения «CRM-
Iscra» будет способствовать повышению производительности труда 
дистрибьютора и позволит автоматизировать процесс учета договорных 




В бакалаврской работе была рассмотрена тема по разработке веб-
приложения для автоматизации учета договорных отношений с клиентами 
компании (на примере ООО ИЦ «Искра»). 
Были выполнены следующие задачи: 
 исследованы состояние и тенденции развития рынка 
информационных услуг в сфере правовой поддержки в России и Красноярском 
крае. 
 проведен организационно-управленческий анализ компании 
«Искра». 
 проанализирован процесс учета договорных отношений с 
клиентами.  
 обоснована необходимость автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании. 
 разработано веб-приложение для автоматизации учета договорных 
отношений с клиентами компании и оценить экономическую эффективность от 
его внедрения. 
В результате анализа процесса учета договорных отношений с клиентами 
было выявлено, что существующее прикладное решение характеризуется рядом 
минусов: 
 сложность в использовании; 
 не ориентировано на специфику компании. 
В результате было разработано веб-приложение для учета договорных 
отношений с клиентами, которое отвечает следующим требованиям: 
 простота интерфейса и удобство в использовании; 
 ведение клиентской базы; 
 анализ сделок и формирование отчетов о результатах деятельности; 
 возможность планирования рабочего времени; 
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 администрирование выполнения задач, контроль исполнения 
договоров; 
 возможность графического представления данных для визуальной 
оценки результатов деятельности. 
Внедрение данного веб-приложения позволило сделать учет отношений с 
клиентами максимально эффективным, а пользователи системы смогли увидеть 
продуктивность своей деятельности с помощью различных инструментов 
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Программная реализация построения диаграммы Google Charts для 
сегментации клиентов 
  <script type="text/javascript"> 
      google.charts.load('current', {'packages':['corechart']}); 
      google.charts.setOnLoadCallback(drawChart); 
      function drawChart() { 
        var data = google.visualization.arrayToDataTable([ 
          ['Категория', 'Количество'], 
        <?php 
  echo "['Торговля',".$num_rows1."],"; 
  echo "['Телекоммуникации',".$num_rows2."],"; 
  echo "['Сельское хозяйство',".$num_rows3."]"; 
        ?> 
        ]); 
        var options = { 
          title: 'Категории клиентов' 
        }; 
        var chart = new google.visualization.PieChart(document.getElementById('piechart')); 
        chart.draw(data, options); 
      } 





PHP-скрипт для добавления данных в БД 
<?php 
require "db3.php"; //подключение файла соединения с БД 
$deal = $_POST; //объявление переменной POST 
if(isset($deal['add_deal'])) //если нажата кнопка с именем «add_deal», то данные 
заносятся в базу 
{ 
     $dl = R::dispense('deals'); 
  $dl->company = $deal['company']; 
  $dl->deal = $deal['deal']; 
  $dl->dat = $deal['dat']; 
  $dl->price = $deal['price']; 
  $dl->status = $deal['status']; 
  R::store($dl); 







PHP-скрипт для извлечения данных из БД 
<?php 
reguire “connect.php”; 
$query = "SELECT * FROM `clients`"; 
$res = mysql_query($query); 
echo '<table>'; echo '<tr>'; 
echo '<td colspan=6><a href="KShokareva_clients_analysis.php">Анализ клиентской 
базы</a></td>'; 
echo '</tr>'; echo '<tr>'; 
echo '<td>Код клиента</td>'; 
echo '<td>Компания</td>'; 
echo '<td>Контактный телефон</td>'; 
echo '<td>Описание</td>'; 
echo '<td>Email</td>'; 
echo '<td>Категория</td>'; echo '</tr>'; 















PHP-скрипт для формирования шаблона договора 
<?php 
require 'vendor/autoload.php'; 
$phpWord = new  \PhpOffice\PhpWord\PhpWord(); 
$phpWord->setDefaultFontName('Times New Roman'); 
$phpWord->setDefaultFontSize(14); 







$properties->setCreated(mktime(0, 0, 0, 3, 12, 2014)); 
$properties->setModified(mktime(0, 0, 0, 3, 14, 2014)); 
$properties->setSubject('My subject'); 
$properties->setKeywords('my, key, word'); 
$sectionStyle = array( 
      
     'orientation' => 'portrait', 
     'marginTop' => 
\PhpOffice\PhpWord\Shared\Converter::pixelToTwip(10), 
     'marginLeft' => 600, 
        'marginRight' => 600, 
        'colsNum' => 1, 
        'pageNumberingStart' => 1, 
        'borderBottomSize'=>100, 
        'borderBottomColor'=>'C0C0C0' 
     
     ); 
$section = $phpWord->addSection($sectionStyle); 
$num = 3; 





Окончание приложения Г 
    
array('name'=>'Arial','size'=>16,'color'=>'000000','bold'=>TRUE,'italic'=>TRUE), 
        
 array('align'=>'center','spaceBefore'=>10) 
         ); 
 
$text = explode("\n",file_get_contents('text.txt')); 




header("Content-Description: File Transfer"); 




header('Cache-Control: must-revalidate, post-check=0, pre-check=0'); 
header('Expires: 0'); 






PHP-скрипт для поиска в таблице по введенному значению 
<?php 
reguire “connect.php”; 
$data = $_POST; //массив для вводимых значений 
if(isset($data['subm'])) //если нажата кнопка «Выгрузить» 
{ 
$comp = trim ($_POST['comp']); //сохранение введенного значения в переменную 
$query = "SELECT `company`, `deal`, `dat` FROM `deals` WHERE `company`='$comp'"; //запрос 
на выборку сделок, удовлетворяющих условию 







while($row = mysql_fetch_array($res)) //извлечение из БД данных о сделках 
{ 
   echo '<tr>'; 
   echo '<td>'.$row['company'].'</td>'; 
   echo '<td>'.$row['deal'].'</td>'; 










PHP-скрипт для рассылки E-mail 
<?php 
require “connect.php”; 
if (isset($_POST['send'])) //если нажата кнопка «Отправить» 
{ 
$text = $_POST['message']; //присвоение переменной значения поля «Сообщение» 
$query = mysql_query("SELECT `email` FROM `clients`"); //запрос на выборку email 
$row = mysql_fetch_array($query); 
 do 
 {  
  $mail = $row['email']; // определение email-адресов для отправки 
  $result = mail('$mail', 'ИЦ Искра', 'Здравствуйте! ,\n$text'); //функция отправки 
письма 
 } 
 while ($row = mysql_fetch_array($query)); 
if ($result == true) //если письмо отправлено 
{ 













PHP-скрипт для формирования отчета по сделкам в формате Excel 
<?php 
require_once 'Classes/PHPExcel.php'; //подключаем главный файл библиотеки 
$pExcel = new PHPExcel(); //создаем объект класса PHPExcel 
$pExcel->setActiveSheetIndex(0); 
$aSheet = $pExcel->getActiveSheet(); 
// Ориентация страницы и  размер листа 
$aSheet->getPageSetup() 
       ->setOrientation(PHPExcel_Worksheet_PageSetup::ORIENTATION_PORTRAIT); 
$aSheet->getPageSetup() 
       ->SetPaperSize(PHPExcel_Worksheet_PageSetup::PAPERSIZE_A4); 





// Название листа 
$aSheet->setTitle('Отчет о сделках'); 
// Шапка и футер (при печати) 
$aSheet->getHeaderFooter() 
       ->setOddHeader('Отчет о сделках Шокаревой К.О.'); 
$aSheet->getHeaderFooter() 
       ->setOddFooter('&L&B'.$aSheet->getTitle().'&RСтраница &P из &N'); 
// Настройки шрифта 
$pExcel->getDefaultStyle()->getFont()->setName('Arial'); 
$pExcel->getDefaultStyle()->getFont()->setSize(8); 















$aSheet->setCellValue('A2','Отчет о сделках Шокаревой К.О.'); 
$aSheet->mergeCells('A4:C4'); 
$aSheet->setCellValue('A4','Дата создания отчета'); 
// Записываем данные в ячейку 
$date = date('d-m-Y'); 
$aSheet->setCellValue('D4',$date); 
// Устанавливает формат данных в ячейке (дата вида дд-мм-гггг) 
$aSheet->getStyle('D4')->getNumberFormat() 
->setFormatCode(PHPExcel_Style_NumberFormat::FORMAT_DATE_XLSX14); 
//соединение с БД 
$host='localhost'; // имя хоста (уточняется у провайдера) 
$database='deals'; // имя базы данных, которую вы должны создать 
$user='root'; // заданное вами имя пользователя, либо определенное провайдером 
$pswd='123'; // заданный вами пароль  
$dbh = mysql_connect($host, $user, $pswd) or die("Не могу соединиться с MySQL."); 
mysql_query ("SET NAMES utf8"); 
mysql_select_db($database) or die("Не могу подключиться к базе."); 







$query = "SELECT `id`, `company`, `deal`, `dat`, `status` FROM `deals`"; 
$res = mysql_query( $query ); 
$i = 1; 
while( $prd = mysql_fetch_assoc($res) ) { 
    $aSheet->setCellValue('A'.($i+6), $i); 
    $aSheet->setCellValue('B'.($i+6), $prd['id']); 
    $aSheet->setCellValue('C'.($i+6), $prd['company']); 
    $aSheet->setCellValue('D'.($i+6), $prd['deal']); 
    $aSheet->setCellValue('E'.($i+6), $prd['dat']); 
120 
 
Окончание приложения Ж  
$aSheet->setCellValue('F'.($i+6), $prd['status']); 

















PHP-скрипт для регистрации пользователей 
<?php 
require "db1.php"; //соединение с БД 
$data = $_POST; //массив POST 
if(isset($data['do_signup'])) //если нажата кнопка регистрации 
{ 
 //регистрация 
 $errors = array(); 
 if( trim($data['login']) == '' ) 
 { 
  $errors[] = 'Введите логин'; 
 } 
 if($data['password'] == '' ) 
 { 
  $errors[] = 'Введите пароль'; 
 } 
 if($data['password_2'] != $data['password']) 
 {$errors[] = 'Пароли не совпадают!'; 
 } 
 if(R:: count('users', "login = ?", array($data['login'])) > 0) 
 {$errors[] = 'Пользователь с таким логином существует!'; 
 } 
 if( empty($errors)) 
 {          //все хорошо, регистрация 
  $user = R::dispense('users'); //открытие таблицы 
  $user->login = $data['login']; //заносим данные в поле login 
  $user->password = password_hash($data['password'], PASSWORD_DEFAULT); 
//шифрование пароля, заносим данные в password 
  R::store($user); //закрытие таблицы 
  echo '<div style="color: green;">Пользователь зарегистрирован!</div></hr>'; 
 } 











$data = $_POST; 
if(isset($data['do_login'])) // если нажата кнопка входа 
{        $errors= array(); //объявление массива ошибок 
 $user = R::findOne('users', 'login = ?', array($data['login'])); //заносим в переменную 
данные о проверке логина из таблицы users 
 if( $user ) 
 {//логин существует, проверка пароля 
  if(password_verify($data['password'], $user->password)) 
  {//пароль прошел, запоминаем, что пользователь вошел 
  $_SESSION['logged_user'] = $user; 
  $a = $data['login']; 
  echo '<div style="color: #ff9900;">Вы успешно авторизованы!&nbsp<a 
href="'.$a.'.php">Начать пользоваться сервисом</a></div><hr>'; 
  } 
  else 
  {$errors[] = 'Неверно введен пароль!'; } 
 } else 
 {$errors[] = 'Пользователь с таким логином не найден!'; 
 } 
 if( ! empty($errors)) 
 {echo '<div style="color:red;">'.array_shift($errors).'</div><hr>';} 
} 
?> 
